Vad ar MI?

Ml star for Motivational Interviewing och oversatts till Motiverande samtal pa svenska. Ml dr en
evidensbaserad samtalsmetod vars syfte ar att hoja klientens egen motivation mot en
beteendeférandring.

Definition: M1 &r en personcentrerad, malinriktad radgivningsmetod for att 16sa ambivalens och
stimulera till positiv forandring genom att locka fram och starka personens egen motivation att
forandras.

MI-ANDAN

Ml-andan ar den grundpelare som samtalet vilar pa for att skapa en milj6é dar forandringsarbete har
de basta forutsattningarna for att kunna gro. Ml-andan innefattar olika delar:

Partnerskap: Samtalet bygger pa ett samarbete mellan klienten och behandlaren. Klienten &r expert
pa sig sjalv och behandlaren ar kunnig inom dmnet som diskuteras. Behandlaren behover forsoka
satta sig in i klientens perspektiv for att tillsammans kunna hitta vagar mot forandring.

Acceptans: Tron pa manniskans absoluta viirde.

Akta empati: Behandlarens dnskan att se saken ur klientens perspektiv.

Respekt for autonomi: Det ar klienten som sjalv som bestammer vilka steg som hen tar.
Bekraftelse: Lyfta fram det friska och fungerande och klientens styrkor.

Medkansla: Att aktivt verka for klientens béasta och prioritera klientens behov.

Framkallande: Fokus pa framkalla istallet for att formedla. Behandlarens uppgift ar att locka fram
och forstarka klientens egna tankar, dnskemal och idéer om férandring.

FORANDRINGSPROCESSEN:

En vanlig modell for att beskriva en manniskas vdag mot férandring 4r genom James Prochaska och
Carlo di Clementes forandringshjul. Modellen bygger pa olika stadier som klienten ror sig mellan pa
vagen mot fordndring. Manga ganger ror sig klienten fram och tillbaka mellan olika stadier.

Som behandlare blir det viktigt att forsoka se var i processen som klienten befinner sig, for att kunna
mota klienten pa ratt niva. Om behandlaren gar for fort fram, finns risk for att klienten svarar med
motstand.
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KOMMUNIKATIONSFARDIGHETER:

BORS: B = Bekriftelser, O = Oppna fragor, R = Reflektioner, S = Sammanfattningar

Bekraftelser: Att gora uttalanden som uttrycker uppskattning och forstaelse. Tillskriva nagon positiva
egenskaper som hor till hela personen. Lyfta styrkor.

Oppna fragor: Fraga som inte kan besvaras med ja eller nej. En dppen fraga 6ppnar upp for att
klienten berattar mer om sin situation. Det hjdlper behandlaren att forsta klientens upplevelser och
perspektiv.

Reflektion: Spegling. Ett pastdende, inte en fraga och fodrar séledes inget svar. Ar som en bekriftelse
pa att radgivaren lyssnar.

Enkel reflektion: Identiskt eller nastan identisk. Upprepning av ord eller
omformulering.

Komplex reflektion: Tillfér mer dn det sagda. Hypotes. Underliggande kansla.
Stabiliserande reflektion: Skapa en bekraftande atmosfar. Lugna ned vid motstand.

Padrivande reflektioner: Nar man onskar skapa nya 6ppningar, obalans, nya
perspektiv.

dubbelsidig reflektion: Reflektion av ambivalens. Byter ut ordet “men” till ord som:
samtidigt som, pa samma gang som, och. Lagg garna det padrivande pa slutet.

Sammanfattning: Upprepningar av de vasentliga som sagts sekvensen innan. Man astadkommer en
overblick 6ver ett omrade. Genom att sammanfatta forandringsinriktade uttalanden, far klienten
mojlighet att ater hora sina egna skal till férandring. Detta kan liknas vid att "plocka blommor” och
sedan 6verlamna det hela till klienten i form av en "bukett”.

Mi-melodin: Oppen frdga — Reflektion — reflektion — reflektion- sammanfattning- éppen fraga —
reflektion — reflektion.....

Forandringsprat: Klienten rér sig mot forandring. Svara med padrivande reflektioner.
Motstand: Klienten ror sig fran férandring. Svara med stabiliserande reflektioner.

U — E — U/Utforska Erbjud Utforska:

Ett satt att ge information enligt M.
* Steg1- Beom lov att ta upp fragan
* Steg 2 - Utforska, d.v.s. ta reda pa vad klienten vet (“vad kanner du till om...?)
* Steg 3 - Erbjud information pa ett neutralt och sakligt satt (“dr det OK att jag berdttar..”)
* Steg 4 - Utforska igen hur klienten tagit till sig informationen (“vad ténker du om detta...”)

AMBIVALENSUTFORSKNING:

Att utforska for- och nackdelar med ett beteende, en beteendeférdandring. Var noga med att
definiera vilket beteende, vilken beteendeférandring som det handlar om. Lat klienten formulera
sina egna argument. Reflektera 6vervagande pa forandringsprat sa lange klienten ror sig i riktning
mot forandringen.



MOTSTAND:

Motstand kan handla om beteendeférandringen i sig eller vara ett tecken pa att samspelet mellan
klient och behandlare inte fungerar. Motstand brukar delas upp i:

Status quo prat (Sustain talk) = motstandet handlar om beteendeférandringen. Klienten uttalar skal
till att inte gora forandringen.

Dissonans (Discord) = motstandet handlar om behandlaren/relationen. Situationen upplevs som en
kamp istallet for samarbete.

Att hantera motstand

Stabiliserande reflektion: Gor en enkel eller komplex reflektion. Reflektera garna kanslan sa att
klienten far en bekraftelse pa att hen &r forstadd.

Forstarkt reflektion: Forstark och 6verdriv kdnslan sa att klienten tar ett steg tillbaka. Sannolikt foljs
en sadan reflektion av en nedtonad kansloladdning. Undvik ironi och sarkasm.

Dubbelsidig reflektion: Anvand tidigare forandringsprat for att avsluta reflektionen. Férhoppningsvis
driver det vidare.

Undvik korrektionsreflexen: Radgivarens behov av att korrigera ndr han/hon hor saker som ar "fel
Tank pa att...
* Kanninte att du behoéver l6sa problemet.

* Att forsoka l6sa problemet kan vara kontraproduktivt. Argumentationen tenderar att 6ka
motstandet.

*  Fokusera pa att fa ned motstandet genom att bekrafta kdnslan.

3 ASPEKTER PA MOTIVATION:

*  VILL - vilja/viktighet (" hur viktigt dr det fér dig att...”)
*  KAN - tilltro till min férmaga (“hur sdker dr du pa att du skulle klara att...”)

* REDO - beredd/prioriterar (“hur beredd dr du just nu att...”)
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MENY-AGENDA:

Ett satt att strukturera upp ett samtal kan vara genom att erbjuda en meny av olika @mnen. Klienten
far da mojlighet att styra vilka omraden som hen upplever som relevanta att diskutera. Gor sedan
upp en agenda utifran vad som ar viktigast.
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DISKREPANS: Skillnaden mellan hur vi har det och hur vi skulle vilja ha det. Synliggér hur aktuellt
beteende stammer med viktiga livsvarden. Att lyfta upp och tydliggdra en diskrepans kan vara en
viktig motor till férandring.

e Se framat
Om du inte gor nagon forandring utan fortsatter som du gjort hittills, hur tror du da ditt liv
serutom 5 ar?

e Utforska varderingar och mal
Vad ar det som betyder mest for dig i ditt liv?
Hur passar ditt nuvarande livihop med det liv du skulle vilja ha?

FORANDRINGSPRAT: DARN-CAT

Férberedande férdndringsprat:

Desire: Jag onskar att jag...

Ability: Jag tror att jag skulle klara att...
Reasons: Det finns flera skal...

Need: Jag behover...

Gora prat:
Commitment: Nu ska jag...
Activation: Ett satt kunde vara att...

Taking steps: Jag har provat att...



MI-SAMTALETS 4 PROCESSER:

Engagera: Att skapa en relation, forsta klientens dilemma
Fokusera: Bestamma tema
Framkalla: Identifiera, locka fram férandringsprat

Planera: Bekréfta, forstarka atagande, identifiera hinder, géra en plan

ATT KOMMA TILL SKOTT: Viktigt att bevara MI-andan genom samtalets alla processer och att inte
Overgad i att inta expertrollen ndr man ser att ett beslut kan vara pa gang. Fortsatt att locka fram
klientens egna tankar pa anledningar till forandring, tillvadgagangssatt for att genomféra en
forandring, tillvagagangssatt for att hantera hinder. Man kan kdnna av i samtalet néar ett beslut borjar
narma sig, nar diskrepansupplevelser blir for obehaglig for klienten. Ha is i magen! Luta dig tillbaka
och invanta! Ge utrymme for tystnad! Var inte for ivrig! Locka fram nésta steg — nyckelfragor: “vad
tror du att du kommer att géra?”, “Vad blir ndsta steg?”, “hur gar vi vidare?” Ge information om
klienten ber om det, med klientens tillatelse. Man kan ocksa stélla hypotetiska fragor: ”Om du skulle
gora en fordndring, hur skulle den féréndringen ténkas se ut?”

* Bevara Ml-andan

* Gainte fore klienten!

* Summera

*  Stéll nyckelfragor: “Ndsta steg?”

* Var beredd att behova backa

L3s gdrna vidare: "Motiverande samtal, Att hjdlpa mdénniskor till féréindring” av Miller och Rollnick
(Natur och Kultur- ny utgava 2013).



